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ABSTRAK 
 
Irdam Elba Septian, Laporan Praktik Kerja Lapangan (PKL) pada CV Restu Ibu 
Utama, Divisi Marketing. Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi, 
Universitas Negeri Jakarta, 2019. 
Praktek Kerja Lapangan (PKL) adalah salah satu syarat kelulusan mahasiswa 
Universitas Negeri Jakarta (UNJ) untuk menyelesaikan studinya sebelum menulis 
skripsi. PKL bertujuan agar mahasiswa mendapat pengetahuan, dan merasakan 
bagaimana pengalaman kerja memperluas jaringan untuk berkarier kelak dan se-
bagai persiapan menghadapi persaingan di dunia kerja.  
PKL dilaksanakan pada CV Restu Ibu Utama yang terletak di Jl. Ir. H. 
Juanda Kav.143 No.14 Kelurahan Margajaya Kecamatan Bekasi Selatan, Bekasi. 
Praktikan ditempatkan di Divisi Pemasaran/marketing. Pelaksanaan PKL selama 
empat puluh hari kerja terhitung sejak tanggal 3 Juli 
– 
8 September 2017. 
Tugas praktikan berkaitan dengan Promotion. Meliputi cara mempromosikan 
produk-produk layanan jasa secara direct selling, presentasi untuk 
mempromosikan dan mengkomunikasikan layanan jasa yang tersedia, dan lain-
lain. Dari pelaksanaan PKL tersebut praktikan mendapatkan pengetahuan dan 
wawasan baru mengenai dunia kerja, khususnya di CV Restu Ibu Utama 
 
Kata Kunci: Product Knowledge, Konsumen, Penjualan, Komunikasi 
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ABSTRACT 
 
IRDAM ELBA SEPTIAN, the internship report at CV. Restu Ibu Utama 
Division of Marketing. Bachelor Degree of Management, Faculty of Economics, 
State University of Jakarta, 2017. 
Internship is one of requirement of the graduate program in State 
University of Jakarta to finish the study before make a thesis. The purpose of 
internship are to get knowledge, get working experience, build working network  
and also as a preparation for facing real competition in work. 
 
Internships was placed at CV Restu Ibu Utama, the street of Ir. H. Juanda 
Kav.143 No.14 Kelurahan Margajaya Kecamatan Bekasi Selatan, Bekasi, July 
3th  – September 8th, 2017. The interns be related with promotions and offers 
printing services. The street vendors of implementation interns gain knowledge 
and new insights into the world of work, especially in CV. Restu Ibu Utama. 
 
 
Keywords: Product Knowledge, Consumer, Sales, Communication 
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BAB 1  
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang PKL 
Dalam dunia kerja, seseorang tidak hanya dituntut untuk memiliki 
pengetahuan-pengetahuan textbook saja, akan tetapi seseorang juga harus 
menguasai keahlian-keahlian yang mungkin hanya bisa didapatkan apabila 
seseorang itu terjun langsung ke dalam suatu bidang.  Untuk mendapatkan 
keahlian tersebut, tentunya seseorang harus melakukan pekerjaan yang 
berhubungan dengan keahlian yang ingin ia peroleh. Oleh sebab itu, mahasiswa 
perlu melakukan kegiatan Praktik Kerja Lapangan (PKL) agar pengetahuan yang 
mereka dapat pada kegiatan belajar formal, dapat disatukan dengan keahlian dan 
pengalaman yang dapat menyokong pengetahuan tersebut. 
Praktik Kerja Lapangan adalah suatu kegiatan pembelajaran pada proses kerja 
yang sebenarnya, di mana seorang mahasiswa terjun langsung untuk bekerja di 
suatu perusahaan. Pada perusahaan tersebut, mahasiswa akan diberikan berbagai 
macam tugas yang sesuai dengan bidang yang mereka pelajari di universitas. Pada 
kesempatan itu juga mahasiswa pun dapat mengaplikasikan pengetahuan-
pengetahuan yang telah mereka dapatkan ketika mereka belajar di universitas. 
Universitas Negri Jakarta, sebagai salah satu intitusi pendidikan di Indonesia 
pasti berusaha menghasilkan lulusan yang berkualitas. Oleh karena itu, 
Universitas Negri Jakarta menjadikan Praktik Kerja Lapangan (PKL) sebagai 
salah satu syarat kelulusan. Oleh karena itu, praktikan mengambil kesempatan
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untuk melaksanakan Praktik Kerja Lapangan (PKL) di divisi pemasaran pada 
CV. Restu Ibu. 
CV. Restu Ibu merupakan perusahaan percetakan yang berkembang dengan 
pesat. Dapat dilihat pada tabel berikut : 
Tahun Aktivitas 
Jumlah 
Pegawai 
Keterangan 
2000 
Berbentuk usaha ru-
mahan 
- 
Belum memiliki 
pegawai. Pekerjaan 
dilakukan sendiri 
oleh pemilik dan 
keluarga 
2005 
Menjadi CV Restu 
Ibu Utama 
6 
Mendapat pekerjaan 
membuat tabloid, 
namun masih mence-
tak diluar 
2006 
Membeli mesin GTO 
ukuran 52 satu warna 
9 - 
2007 
Membeli mesin oliver 
58 satu warna 
11 - 
2008 
Membeli lagi mesin 
oliver 58 satu warna 
13 
Tabloid UG News 
sudah dicetak sendiri 
2010 
Membeli ruko 4 lan-
tai sebagai kantor 
- 
Menempati kantor 
baru 
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2011 
Membeli mesin film 
pre press 
- - 
2012 
Membeli mesin Oli-
ver 72 
15 - 
2015 
Membeli mesin MOV 
65 
18 - 
  Tabel I.1. Perkembangan CV Restu Ibu 
Sumber : Data diolah oleh praktikan 
  
Perusahaan ini memulai usahanya dari rumah yang kemudian bisa memiliki 
gedung sebagai kantor dengan beberapa mesin percetakan yang mutakhir. Prak-
tikan memilih melakukan PKL di kantor percetakan karena praktikan melihat, 
usaha percetakan tidak akan pernah surut.  
Menurut ekonomi.bisnis.com, industri percetakan tetap tumbuh dengan positif 
pada kuartal III/2017 dibandingkan dengan tahun lalu. Hal ini didukung oleh 
bisnis kemasan yang berkontribusi  hampir 50 persen dari penjualan. Data dari 
Badan Pusat Statistik menyebutkan, pertumbuhan produksi industri manufaktor 
mikro dan kecil pada kuartal ketiga 2017 untuk sektor percetakan dan reproduksi 
media rekaman, naik sebesar 14,48 persen dibanding dengan periode sama pada 
tahun lalu. (ekonomi.bisnis.com. 2017). 
Berita dari ppgi.or.id menulis, “Kalau ada yang bilang bisnis percetakan sudah 
masuk sunset industry, tidak sepenuhnya benar karena porsi kue unuk kebutuhan 
cetak, khususnya yang menggunakan mesin offset dan web masih besar.” 
(ppgi.or.id. 2017). Hal tersebut mengemuka pada acara Planning Cycle Meeting 
PT Astragraphia Xprints yang berlangsung pada pertengahan 2017. 
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Bisnis percetakan tidak akan pernah mati. Hanya sesekali tidak bergerak pada 
keadaan tertentu saja.”.(infopercetakan19.wordpress.com. 2015). Selama dunia 
masih ada umat manusia, akan terus terbuka lebar peluang usaha percetakan 
dengan segala cara yang menyertainya. Karena itulah jarang sekali usaha perce-
takan mengalami kebangkrutan karena tidak mendapatkan order percetakan. Ka-
lau pun terjadi, boleh jadi dikarenakan hal lain, salah dalam pengelolaannya, 
misalnya.  
Dari infopercetakan19.wordpress.com pun dikatakan, perkembangan bisnis 
percetakan di Indonesia akan cenderung semakin maju dan ramai. Dapat dipasti-
kan, selama manusia masih ada kegiatan usaha, selama ada keinginan berbisnis, 
peluang untuk mencari dan memperoleh order cetak pasti ada, “Tidak ada 
kegiatan bisnis dan usaha promosi yang terjadi tanpa mengunakan jasa atau 
produk percetakan.” (infopercetakan19.wordpress.com. 2015) 
Seiring dengan perkembangan teknologi digital yang terus berkembang, usaha 
percetakan justru banyak mendapat keuntungan  dengan perkembangan teknologi 
ini Usaha percetakan semakin berkembang seiring dengan berkembangnya dunia 
online, memberi kemudahan bagi konsumen. Dahulu kita harus kita harus 
menunggu lama selesainya pesanan barang cetakan kita. Namun sekarang, pesan-
an kita bisa lebih cepat selesai, bahkan bisa ditunggu dalam hitungan jam. Pesan-
an percetakan yang bisa dilakukan secara online, ditambah semakin canggihnya 
mesin pecetakan sekarang ini, membuat hasil cetakan semakin bagus dan cepat 
selesai.     
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B. Maksud dan Tujuan Praktik Kerja Lapangan 
1. Maksud Praktik Kerja lapangan 
a. Agar mendapatkan pengalaman kerja sebelum memasuki dunia 
nyata 
b. Mengaplikasikan pengetahuan yang didapatkan pada pembelajaran 
di universitas untuk sedikit membantu suatu perusahaan yaitu CV.  
Restu Ibu, khusunya di bidang pemasaran 
c. Meningkatkan wawasan mengenai manajemen pemasaran 
2. Tujuan Praktik Kerja Lapangan 
a. Mengetahui bagaimana kegiatan pemasaran di Divisi Pemasaran 
CV Restu Ibu 
b. Memperoleh pengalaman, wawasan, serta ilmu mengenai kegiatan 
pemasaran dan penawaran produk di Divisi Pemasaran pada CV 
Restu Ibu. 
c. Meningkatkan keterampilan dan kemampuan softskills dan hard-
skills praktikan 
d. Menemukan kesesuaian antara teori yang didapat praktikan selama 
perkuliahan, khususnya teori dalam bidang manajemen pemasaran, 
dengan praktek di dunia kerja saat melakukan PKL di CV Restu 
Ibu. 
C. Kegunaan PKL 
 Adapun kegunaan Praktik Kerja Lapangan selama praktikan 
melaksanakan kegiatannya di CV. Restu Ibu Utama adalah sebgai berikut : 
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1. Manfaat Bagi Praktikan 
a. Melatih kemampuan dan ketrampilan praktikan sesuai dengan juru-
san dan konsentrasi yang telah dipilih dan mengasah pengetahuan 
dab ketrampilan selama praktikan mengikutu kegiatan perkualiahan 
di Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta 
b. Mengembangkan daya berpikir, keberanian dalam mengambil kepu-
tusan dan kreativitas yang nantinya akan sangat dibutuhkan di dunia 
kerja 
c. Belajar mengenal dinamika dan kondisinyata dalam dunia kerja 
d. Meningkatkan kedisiplinan praktikan dalam melaksanakan setiap 
pekerjaan 
2. Manfaat Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta 
a. Membangun hubungan yang baik serta kerjasama antara CV. Restu 
Ibu Utama dengan Unversitas Negri Jakarta khususnya Fakultas 
Ekonomi untuk dijadikan tempat PKL di masa yang akan datang. 
b. Mengetahui seberapa besar peran tenaga pengajar dalam mem-
berikan materi perkuliahan yang sesuai dengan perkembangan yang 
ada dalam dunia kerja 
3. Manfaat Bagi CV. Restu Ibu Utama 
a. Terbantunya pekerjaan-pekerjaan pada divisi pemasaran 
b. Memungkinkan terjalin hubungan yang dinamis antara perusahaan 
dengan Universitas Negeri Jakarta 
c. Menumbuhkan kerjasama yang saling menguntungkan antara kedua 
belah pihak 
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D. Waktu dan tempat PKL 
Nama Perusahaan: CV. Restu ibu Utama 
Alamat: JL. Ir. H. Juanda Kav.143 no.14 kel. Margajaya kec. Bekasi Selatan 
Telepon: [021] 8855901, 081283552040 
Divisi : Pemasaran 
 Praktikan memilih CV. Restu Ibu Utama sebagai tempat PKL dengan 
alasan bahwa perusahaan tersebut merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 
jasa yaitu percetakan yang berkembang pesat dari percetakan rumahan hingga 
menjadi CV. Dengan memilih peusahaan ini praktikan dapat berinteraksi dengan 
banyak orang khususnya konsumen karena praktikan ditempatkan di divisi 
pemasaran. 
E. Jadwal Waktu PKL 
 Jadwal waktu praktikan melakukan PKL terdiri dari rangkaian tahapan 
yaitu tahap persiapan, pelaksanaan dan pelaporan. Yang akan dijabarkan sebagai 
berikut: 
1. Tahap Persiapan 
Pada tahap persiapan praktikan mengurus seluruh kebutuhan administrasi un-
tuk mencari tempat PKL. Dimulai dengan pengajuan surat permohonan ke BAAK 
Universitas Negeri Jakarta yang ditujukan kepada beberapa perusahaan. Surat 
permohonan. Surat permohonan PKL yang telah selesai diproses oleh BAAK 
segera praktikan ajukan ke beberapa perusahaan tersebut. Setelah beberapa waktu, 
akhirnya CV. Restu Ibu Utama melayangkan balasan bahwa mereka 
menginginkan jasa praktikan. 
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2. Tahap Pelaksanaan 
Praktikan melaksanakan kegiatan PKL di CV. Restu Ibu Utama dan ditempat-
kan di bagian pemasaran. Praktikan melaksanakan PKL selama 49 hari kerja yang 
dimulai pada tanggal 3 Juli – 8 September 2017. 
Praktikan melaksanakan kegiatan PKL dari hari Senin sampai dengan Jumat, 
dengan pelaksanaan jam kerja mulai pukul 08.30 WIB sampai dengan 16.00 WIB. 
Dengan masa istirahat dari pukul 12.00 WIB sampai dengan 13.00 WIB. 
3. Tahap pelaporan 
Pada tahap pelaporan praktikan diwajibkan untuk membuat laporan PKL se-
bagai bukti bahwa praktikan telah melaksanakan kegiatan PKL. Pembuatan 
laporan PKL ini merupakan salah satu syarat untuk lulus dalam mata kuliah PKL 
yang menjadi syarat kelulusan untuk mendapatkan gelar S1 Ekonomi pada 
Fakultas Ekonomi di Universitas Negeri Jakarta. 
Proses penulisan laporan PKL ini dimulai setelah praktikan selesai melakukan 
PKL. Hal yang perlu dilakukan praktikan adalah mengumpulkan data-data yang 
dibutuhkan dalam melaksanakan penulisan ini. selain data, laporan ini juga berisi-
kan tentang pengalaman praktikan selama melaksanakan Praktik Kerja Lapangan 
di bagian pemasaran pada CV. Restu Ibu Utama. 
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BAB II  
TINJAUAN UMUM TEMPAT PKL 
 
 
A. Sejarah Perusahaan 
Menurut Ilmu-Ekonomi-id.com, bentuk perusahaan ada tiga yakni, Perus-
ahaan Jasa (Service), Perusahaan Dagang (Goods) dan perusahaan Manufaktor. 
Sementara itu dilihat dari Sudut Yuridis Ekonomis, bentuk perusahaan yaitu; 
“Usaha Perseorangan, Usaha Persekutuan dengan Firma, Usaha Persekutuan Ko-
manditer (Commanditaire Vennootschap atau CV), Perseroan Terbatas (PT) dan 
Koperasi. (www.ilmu-ekonomi-id.com. 2017) 
Dari begitu banyak bentuk usaha yang ada di Indonesia  seperti disebut di 
atas, ada dua yang paling dikenal masyarakat, yaitu Perseroan Terbatas (PT) dan 
Perseroan Komanditer/Commanditaire Vennootschap (CV).  
PT adalah badan usaha yang modalnya terbagi atas sero (saham) di mana 
tanggung jawab terhadap kewajiban/utang bagi perusahaan hanya terbatas sebesar 
sero yang dimiliki. CV merupakan perusahaan persekutuan yang didirikan 
berdasarkan saling percaya. Jadi  CV merupakan salah satu bentuk usaha yang 
dipilih para pengusaha yang ingin memiliki kegiatan usaha namun bermodal 
minim.    
Kedua badan usaha ini memiliki sejumlah perbedaan lain di antaranya . 
berhubungan dengan bentuk perusahaan dan dasar hukumnya. PT merupakan  
bentuk perusahaan yang memiliki badan hukum di mana pendiriannya harus 
10 
 
 
 
sesuai dengan peraturan tertulis dalam UU No. 40 Tahun 2007 tentang Perseroan 
Terbatas. “Bentuk perusahaan ini menjadi yang paling banyak digunakan di 
Indonesia. Sebab dapat digunakan untuk usaha dalam skala kecil, menengah atau 
skala besar sekalipun.”(www.cermati.com). 
Sementara itu CV, “bukan usaha berbadan hukum karena tidak ada peraturan 
tertentu yang mengaturnya. Pada umumnya, CV banyak dipilih untuk kegiatan 
Usaha Kecil Menengah (UKM).”(www.cermati.com). Restu Ibu Utama tempat 
praktikan mejalankan PKL adalah perusahaan berbentuk CV yang bergerak di bi-
dang percetakan.   
Sebelum memaparkan tentang sejarah perusahaan CV Restu Ibu Utama, prak-
tikan ingin memulainya dengan sejarah bisnis percetakan. “Mesin cetak 
ditemukan oleh Johannas Gutenberg. Aktivitas mencetak pada waktu itu merupa-
kan proses menyalin buku pada permukaan lainnya.” (www.satudigital.com) 
Dikutip dari satudigital.com, perkembangan dunia percetakan kemudian ber-
langsung di negara Cina. Negara ini  memulai pecetakan pada abad ke-4.  Cetakan 
yang berasal dari Cina ini disebut Diamond Sutra yang merupakan sebuah buku 
berisi terjemahan dari teks Buddha dengan Bahasa Cina. Sampai saat ini hasil ce-
takannya masih disimpan di British Library. “Seratus tahun kemudian percetakan 
mulai berkembang di negara Arab. Negara ini bisa mencetak dengan 
menggunakan teks, termasuk juga lembar Al Quran.” (www.satudigital.com) 
CV Restu Ibu Utama berdiri pada 8 Agustus 2005. Sebelum berbentuk  CV, 
Restu Ibu Utama sudah menjalankan usaha percetakan rumahan sejak tahun 2000 
dengan menerima berbagai orderan barang-barang cetakan seperti berbagai kartu 
undangan, brosur, pamflet, spanduk, kop surat dan lain-lain. Jasa pembuatan 
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barang-barang cetakan tersebut dimulai dari kalangan terdekat, keluarga, 
tetangga, kenalan hingga menyebar ke lingkungan yang lebih luas melalui 
promosi dari mulut ke mulut. Hal itu dikemukakan oleh Bapak Wira Adi Putra, 
Selaku Direktur Utama dan Kepala Bagian Marketing CV Restu Ibu Utama, sep-
erti kutipan berikut: 
“CV Restu Ibu Utama berdiri pada 8 Agustus 2005 setelah sebe-
lumnya berbenuk usaha percetakan rumahan. Order yang datang dimulai 
dari kalangan terdekat, keluarga, tetangga, kenalan. Dan melalui promosi 
dari mulut ke mulut akhirnya pelanggan yang datang menyebar ke ling-
kungan yang kebih luas.” (Putra, A.W, Komunikasi Pribadi. 2017) 
    
Ketika dirasakan perusahaan percetakan rumahan ini sudah semakin 
berkembang, maka pemilik perusahaan memandang perlu untuk menjadikan 
perusahaan rumahan ini menjadi sebuah Persekutuan Komanditer atau CV 
(Commanditaire Vennootschap). Seperti kutipan penjelasan Bapak Wira Adi Pu-
tra: “Keinginan ini juga berkaitan dengan diterimanya sebuah pekerjaan besar, 
membuat proyek media tabloid internal dari Universitas Gunadarma bernama 
UGnews pada tahun 2005.” (Putra, A.W, Komunikasi Pribadi. 2017) 
Proyek UGnews ini kemudian membuat perusahaan membentuk divisi tim 
kreatif untuk UGnews yang terdiri dari Tim Redaksi sebanyak 4 orang dan Tim 
Artistik/Desain Grafis sebanyak 2 orang, termasuk seorang korektor di dalamnya. 
Dan menurut kutipan penjelasan Bapak Wira Adi Putra “Pengerjaan pencetakan 
untuk UGnews awalnya dikerjakan di luar CV Restu Ibu Utama karena kendala 
mesin yang belum dimiliki perusahaan ini.  Proses pembuatan CV pun dilakukan 
setelah proyek UGnews diterima.” 
Usaha percetakan adalah usaha menjanjikan yang selalu dibutuhkan. Usaha di 
bidang ini akan berkembang dengan baik jika dijalankan dengan penuh keuletan 
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dan kegigihan. Inilah yang terjadi pada CV Restu Ibu Utama. Penjelasan Bapak 
Wira Adi Putra menyebutkan:  
“Bermula dari percetakan rumahan di tahun 2000, pada tahun 2005, 
tepatnya pada 8 Agustus 2005, perusahaan ini kemudian menjadi CV 
setelah mengurus berbagai surat kelengkapan yang dibutuhkan untuk 
menjadi CV, seperti Surat Keterangan Domisili Perusahaan, Akta 
Notaris, Tanda Daftar Perusahaan, NPWP, Surat Izin Usaha 
Perdagangan.” (Putra, A.W, Komunikasi Pribadi. 2017) 
 
CV Restu Ibu Utama didirikan karena melihat kebutuhan masyarakat akan 
barang-barang percetakan yang demikian besar. Ada beberapa jenis percetakan. 
Namun menurut Bapak Wira Adi Putra:  
“CV Restu Ibu Utama bergerak pada percetakan Offset dan Digital. 
Dalam perkembangannya, CV Restu Ibu Utama pun berusaha terus 
meningkatkan pelayanannya dengan berupaya terus memantau 
perkembangan teknologi mesin-mesin percetakan agar bisa memberikan 
layanan yang cepat dan profesional.” (Putra, A.W, Komunikasi Pribadi. 
2017)  
 
Sejalan dengan waktu perusahaan ini pun mulai memiliki sejumlah mesin 
cetak modern. Menurut Bapak Wira Adi Putra “Mesin pertama yang dibeli GTO 
ukuran 52 satu warna yang dibeli pada 2006.  Perusahaan menambah 3 orang 
pegawai hingga menjadi 9 orang, termasuk Devisi UGnews di dalamnya”. (Putra, 
A.W, Komunikasi Pribadi. 2017) 
Penambahan  mesin kemudian dilakukan lagi.  Dari keterangan Bapak Wira 
Adi Putra,  
“Pada Juni 2007 sebuah mesin dibeli lagi, kali ini Oliver 58 satu 
warna. Untuk itu pegawai pun bertambah dua orang lagi, menjadi 11 
orang. Dan pada Juni 2008, perusahaan membeli lagi mesin oliver 58 
satu warna dan karyawannya pun bertambah dua orang lagi hingga 
menjadi 13 orang.” (Putra, A.W, Komunikasi Pribadi. 2017) 
  
Sejumlah mesin percetakan pun telah dimiliki. Dan setelah beberapa waktu 
menempati gedung yang disewa untuk menjalankan perusahaan, pada Bulan 
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Januari 2010 CV Restu Ibu Utama berhasil membeli sebuah gedung berlantai 4 
yang berada tidak jauh dari kantor yang lama. Seperti yang dikuti dari penjelasan 
Bapak Wira Adi Pura “Pada januari 2010 CV Restu Utama mempunyai kantor 
baru berlantai 4 yang terletak di JL. Ir. H. Juanda Kav.143 no.14 Kelurahan 
Margajaya Kecamatan Bekasi Selatan, hingga sekarang.” 
Perkembangan perusahaan terus menunjukkan peningkatan, hal ini dibuktikan 
dengan terus bertambahnya jumlah mesin cetak dan pegawai. Seperti dikutip dari 
penjelasan Bapak Wira Adi Putra “Tahun 2011 perusahaan membeli mesin film 
pre press, tahun 2012 membeli mesin Oliver 72 dan tahun 2015, menambah mesin 
MOV 65.” (Putra, A.W, Komunikasi Pribadi. 2017)  
Bertambahnya mesin cetak membuat CV Restu Ibu Utama menambah pula 
karyawannya. Menurut Bapak Wira Adi Putra:  
“Karyawan berjumlah 18 orang sampai sekarang. Jumlah karyawan 
tersebut tidak termasuk beberapa tenaga part time yang terlibat, di 
antaranya sebagai penulis lepas untuk Tabloid UGnews dan tenaga 
sirkulasi honorer saat tabloid terbit setiap dua kali dalam sebulan. Sejak 
tahun 2008 CV Restu Ibu Utama pun sudah mencetak sendiri tabloid 
UGnews. Tidak lagi dicetak di luar perusahaan.” (Putra, A.W, Komu-
nikasi Pribadi. 2017) 
 
 
 
 
 
14 
 
 
 
 
  Gambar II.1. Gambar mesin di percetakan CV Restu Ibu Utama 
  Sumber : Data diolah oleh praktikan 
 
B. Visi dan Misi Perusahaan   (Putra, A.W, Komunikasi Pribadi. 2017)   
1. Visi CV Restu Ibu Utama: 
Menjadi perusahaan percetakan yang memberikan layanan terbaik  
      kepada pelanggan 
2. Misi CV Restu Ibu Utama: 
a. Memberikan layanan jasa pembuatan barang-barang percetakan 
yang dibutuhkan masyarakat dengan harga bersaing. 
b. Dalam memberikan layanan, senaniasa mengutamakan kepuasan 
Pelanggan 
c. Memberikan layanan yang cepat dan professional  
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C. Logo Perusahaan  
 
 
  Gambar II.2. Logo Percetakan CV. Restu Ibu Utama 
  Sumber : Data diolah oleh praktikan 
 
D. Data Perusahaan 
 Nama Perusahaan    : CV. Restu Ibu Utama 
 Alamat            : JL. Ir. H. Juanda Kav.143 no.14 Kelurahan       
    Margajaya Kecamatan Bekasi Selatan, hingga  
    sekarang.                    
           Telepon                   : 021-8855901, 081283552040 
           Bidang Usaha         : Percetakan 
           Email                    : wiracatur_mci@yahoo.com 
                                          Riuprinting2040@gmail.com 
 
E. Struktur Organisasi 
 Struktur Organisasi adalah suatu susunan dan hubungan antara tiap bagian 
serta posisi yang ada pada suatu organisasi atau perusahaan dalam menjalankan 
kegiatan operasional untuk mencapai tujuan yang diharapkan dan diinginkan. 
Struktur organisasi menggambarkan dengan jelas pemisahan kegiatan pekerjaan 
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antara yang satu dengan yang lain dan bagaimana hubungan aktivitas dan fungsi 
dibatasi. Berikut gambar struktur organisasi di CV Restu Ibu Utama: 
  
 
 
 
 
     
 
 
         
           
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
   
 
Sumber : Data diolah oleh praktikan 
. 
 
 
 
 
KOMISARIS 
 Jasnelly 
 Faramita Dwitama 
DIREKTUR UTAMA/ 
KEPALA BAGIAN MARKET-
Wira Adi Putra 
DIVISI PRE PRESS 
 Elok 
 Neti 
 Idon 
 Budi 
 
DIVISI OFFSET/ 
KEPALA PRODUKSI 
 Dasri 
 Tariana 
 
PENANGGUNG JAWAB MESIN 
GTO 
 Eddie 
 Ian 
 
FINISHING, LIPAT, 
POTONG, LAMINAT-
ING 
 Ramdan 
 Dani 
 
Oliver 58 
MOV 65 
 Ilham 
 Hendi 
 
Gambar II.3. Struktur Organisasi 
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Job Description: (Putra, A.W, Komunikasi Pribadi. 2017) 
1. Komisaris: 
a. Melakukan pengawasan terhadap jalannya perusahaan 
b. Memberikan pengarahan kepada direksi dalam menjalankan 
tugasnya 
2. Direktur Utama: 
a. Memimpin dan menjalankan perusahaan 
b. Memutuskan dan menentukan peraturan dan kebijkan perus-
ahaan 
3. Kepala Bagian Marketing: 
a. Bertanggung jawab dalam penjualan produk dan memperluas 
pasar perusahaan 
b. Melakukan perencanaan, pelaksanaan dan pengawasan ter-
hadap  pemasaran produk perusahaan 
c. Bertanggungjawab terhadap peningkatan laba perusahaan . 
d. Bertanggungjawab terhadap kepuasan pelanggan 
4. Divisi Pre Press: 
a. Mencari data penulisan 
b. Melakukan pekerjaan penulisan yang berhubungan produk 
penerbitan  
c. Bertanggungjawab terhadap tata letak produk penerbitan  
d. Bertanggungjawab terhadap fotografi produk penerbitan  
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5. Divisi Offset/Kepala produksi: 
a. Melakukan optimalisasi yang berkaitan antara tenaga kerja, 
mesin dan bahan Yang  dipakai  
b. Melakukan perencanaan produksi pesanan yang diterima ser-
ta mengendalikan proses produksi 
c. Melakukan pengawasan terhadap mutu produksi  
d. Melakukan perawatan berkala terhadap mesin serta peralatan 
produksi  
  
F. LEGAL DAN ADMINISTRASI PERUSAHAAN (Putra, A.W, 
 Komunikasi Pribadi. 2017) 
1. Akta Pendirian Perusahaan  : Akta No. 1 
   Tanggal     : 02 Agustus 2005 
   Notaris    : Muhamad Hasan Sulsi, SH 
       Jln Ir H Juanda No 5 lt II Bekasi 
2. NPWP    : 02.479.733.4-407.000 
3. TDP     : 102635205741 
4. SKDP    : 517/24/M1/VIII/2005 
5. SKT     : PEM-301/WPJ.20/KP.0903/2008 
6. SKDU    : 517/04-KLMJ/I/2010 
7. SIUP    : 510/1801.BPPT/I/PM/X/2010   
            Pemerintah Kota Bekasi  
8. Bank     : Bank Central Asia [BCA] 
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G. Kegiatan Umum Perusahaan 
1. Product 
CV Restu Ibu Utama memberikan layanan pembuatan barang-barang cetakan 
mulai dari beragam undangan, barang cetakan untuk kebutuhan perkantoran sep-
erti kartu nama, kop surat, invoice atau nota, brosur, Flyer, Poster, memo, kalen-
der, paper bag, hingga buku, tabloid dan majalah. Semua barang cetakan yang 
diminta oleh konsumen sudah hampir pasti diproduksi di CV Restu Ibu, itu lah 
yang membedakan kami dengan pesaing yang tidak bisa memproduksi semua ba-
rang cetakan sendiri.   
 
 
Gambar II.4. Contoh Produk berupa buku bimbel, Al-Quran, majalah, dan plastic bag 
Sumber : Data diolah oleh praktikan 
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2. Price 
Berikut ini penawaran jasa pembuatan barang cetakan di CV Restu Ibu Uta-
ma: 
1. MOV – 65 
Area Cetak = 64 x 46 cm 
Area kertas = 65 x 48 cm 
OC = Rp. 350.000 / Set (diluar CTP) 
Minim = 1.000 lembar (Rp. 100 / lembar) 
Plat = Rp. 27.000 
2. OLIVER 58 
Area Cetak = 56 x 43,5 cm 
Area kertas = 58 x 45 cm 
OC = Rp. 65.000/plat (diluar CTP) 
Minim = 2000 lembar (Rp. 20/plat) 
Plat = 23.000 
3. GTO 
Area Cetak = 44 x 31 cm 
Area kertas = 46 x 33 cm 
OC = Rp. 60.000/plat (diluar CTP) 
Minim = 2000 lembar (Rp. 20/plat) 
Plat = Rp. 13.000 
Harga yang ditawarkan perusahaan percetakan ini merupakan harga yang ber-
saing, karena rata-rata harga pesaing adalah sebagai berikut : 
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1. MOV – 65 
OC = Rp. 330.000/plat (diluar CTP) 
Minim = 1000 lembar (Rp. 100/plat) 
Plat = Rp. 30.000 
2. OLIVER 58 
OC = Rp. 70.000/plat (diluar CTP) 
Minim = 2000 lembar (Rp. 10/plat) 
Plat = 25.000 
3. GTO 
OC = Rp. 60.000/plat (diluar CTP) 
Minim = 2000 lembar (Rp. 20/plat) 
Plat = Rp. 15.000 
 CV Restu Ibu selalu mengutamakan kepuasan konsumen. Dalam 
mengerjakan pekerjaannya, profesionalitas tetap diutamakan namun tetap menyer-
takan unsur kekeluargaan.   
3. Place 
Alamat Kantor CV Restu Ibu Utama berada di Jalan Ir. H. Juanda Kav.143 
No.14   Kelurahan Margajaya Kecamatan Bekasi Selatan. Keunggulan dari tempat 
usaha perusahaan ini, berada di lokasi yang strategis yakni di pinggir jalan raya 
wilayah kota Bekasi yang ramai dan mudah diakses, dan juga tepat berada di de-
pan stasiun Bekasi. Hal ini merupakan keuntungan dari CV Restu Ibu, karena 
banyak tempat percetakan yang berlokasi di jalan sempit yang sulit dilihat oleh 
konsumen. 
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Gambar II.5. Kantor CV Restu Ibu Utama 
Sumber : Data diolah oleh praktikan 
 
4. Promotion 
Dalam melakukan promosi, selain mengirimkan proposal penawaran melalui 
email ke konsumen, CV Restu Ibu Utama juga berupaya terus menjalin komu-
nikasi dengan sejumlah konsumen yang pernah memakai jasa perusahaan dalam 
membuat kebutuhan barang-barang cetakan mereka. Ini yang membedakan kami 
dengan sejumlah pesaing, yang kebanyakan hanya menunggu konsumen yang da-
tang. Dengan cara ini umumnya konsumen akan tetap memakai jasa CV Restu Ibu 
Utama untuk pembuatan barang-batang cetakan mereka lainnya.  
 
5. People 
Dalam menjalankan usaha percetakan, CV Restu Ibu Utama terus memper-
lihatkan perkembangan yang signifikan. Perusahaan yang bermula dari usaha ru-
mahan ini kemudian menjelma menjadi sebuah perusahaan berbentuk CV. Dalam 
waktu yang relatif singkat, perusahaan ini kemudian berhasil memiliki sejumlah 
mesin percetakan modern yang membuat perusahaan ini bisa menerima pembu-
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atan berbagai barang cetakan mulai dari undangan, brosur, buku, tabloid hingga 
majalah.  
Perkembangan yang demikian rupa tentunya tidak akan terjadi jika perus-
ahaan ini tidak didukung oleh Sumber Daya Manusia (SDM) yang andal, yang 
profesional di bidangnya. Pada Divisi UGnews misalnya, perusahaan ini telah 
lebih dari 12 tahun terus dipercaya membuat tabloid Universitas Gunadarma. Tid-
ak hanya untuk percetakannya, namun juga dalam membuat isi tabloid tersebut. 
Hal ini pun yang menjadi salah satu keunggulan CV Restu Ibu, karena tidak ban-
yak percetakan yang memiliki tim redaksi dan bekerja sama, tidak hanya pada 
produksi percetakannya saja, tetapi juga pada konten majalah yang ingin mereka 
cetak. 
Kepercayaan ini dikarenakan perusahaan memiliki SDM pada Tim Redaksi 
dan Tim Produksi yang berpengalaman di bidangnya. Kepercayaan dari pihak 
Gunadarma ini terus berlanjut hingga pembuatan barang cetakan lainnya juga 
dipecayakan kepada CV Restu Ibu Utama di antaranya buku, kalender dan maja-
lah. Universitas Gunadarma hanyalah salah satu contoh pelanggan yang sampai 
sekarang masih mempercayakan pembuatan barang-barang cetakannya kepada 
CV Restu Ibu Utama. 
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Gambar II.6. Bersama beberapa karyawan CV Restu Ibu Utama 
Sumber : Data diolah oleh praktikan 
 
6. Physical Evidence  
CV Restu Ibu Utama memiliki kantor sendiri berada di JL. Ir. H. Juanda 
Kav.143 No.14 Kelurahan Margajaya Kecamatan Bekasi Selatan, Bekasi. Kantor 
atau pun bangunan yang dimiliki CV Restu Ibu Utama  ini berlantai 4 menjadi 
tempat kegiatan usaha percetakan mulai dari kegiatan administrasi, redaksi, layout 
hingga proses mencetak. Sejumlah mesih cetak yang dimiliki membuat CV Restu 
Ibu Utama bisa mengerjakan sendiri proses pencetakan hingga menjadi barang 
cetakan.Tidak semua percetakan memiliki gedung sendiri, apalagi yang berlantai 
4. Untuk mesinnya pun, tidak semua memiliki mesin yang lengkap, kebanyakan 
percetakan masih meminta bantuan ke perusahaan yang lebih besar, apabila ada 
pesanan cetak yang melebihi kemampuan mereka. 
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  Gambar II.7. Ruang Interview 
  Sumber : Data diolah oleh praktikan 
 
7. Process 
Proses kerja yang berlangsung di CV Restu Ibu Utama berbeda dari perce-
takan kebanyakan, karena pada CV Restu Ibu ada bagian redaksi yang berfungsi, 
tidak hanya sebagai editor, tetapi juga sebagai pembuat konten untuk tabloid, 
khususnya Gunadarma. Proses kerja dimulai dari bagian Penerima pekerjaan. Or-
der kerja datang ke bagian penerima pekerjaan. Dari penerima, pekerjaan kemudi-
an dibawa ke bagian lay out di bagian artistik untuk mengatur tata letak pekerjaan. 
Dari bagian ini pekerjaan diserahkan kepada Kepala Produksi yang akan membuat 
Surat Perintah Kerja (SPK). Setelah membuat SPK, Kepala Produksi kemudian 
akan menyiapkan beragam kertas yang dibutuhkan sesuai dengan kebutuhan 
pekerjaan.  
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Proses berikutnya, pekerjaan masuk ke operator mesin sesuai dengan jenis 
pekerjaan apakah masuk ke mesin GTO, Oliver 58, Oliver 72 atau Mov 65. 
Setelah pekerjaan selesai dicetak, pekerjaan kembali ke Kepala Produksi untuk 
mengetahui apakah pekerjaan selanjutnya yang harus dilakuan. Finishing yang 
dilakukan bisa berupa pemotongan, berarti masuk ke mesin potong. Apakah harus 
dilaminating, spiral, jepit kaleng, dikomplit, lem punggung  dan lain sebagainya. 
Semua pekerjaan finishing tersebut ada yang dikerjakan dengan mesin dan ada 
pula yang dikerjakan secara manual.  
Setelah finishing selesai dilakukan, pekerjaan kembali ke bagian penerimaan 
pekerjaan yang akan bertugas menghubungi konsumen. Pekerjaan bisa diserahkan 
atau diambil langsung oleh konsumen. Untuk sejumlah pekerjaan dengan jumlah 
cetakan yang besar seperti tabloid, majalah ataupun buku, barang cetakan akan 
diserahkan langsung ke kantor pihak konsumen. Pembayaran dilakukan dengan 
tunai atau non tunai dengan jarak waktu 30 hari. 
Alur pekerjaan tersebut di atas berlangsung untuk pekerjaan cetakan di mana 
materi cetakan sudah tersedia yang didapat dari konsumen. Sementara untuk tab-
loid UGnews, alur pekerjaan dimulai dari tim redaksi yang berada di Divisi Pre 
Press yang mencari bahan tulisan dengan mewawancarai sejumah orang, di an-
taranya dosen, alumni maupun mahasiswa yang sudah ditentukan atau dengan 
meliput kegatan yang diadakan Kampus Gunadarma.  
Hasil wawancara setelah ditulis kemudian dikoresi oleh korektor. Setelah 
dikoreksi, materi tulisan dan foto penunjang tulisan akan diserahkan ke bagian 
artistik untuk dilayout. Setelah selesai dilayout, materi UGnews akan diprint se-
mentara untuk diserahkan kepada konsumen dalam hal ini Universitas Gunadarma 
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untuk diperiksa dan disetujui untuk dicetak. Materi yang sudah diperiksa pihak 
konsumen kemudian kembali lagi ke bagian artistik untuk diperbaiki sesuai revisi 
pihak konsumen. Setelah itu tabloid baru dicetak sebanyak 10.000 eksemplar se-
tiap terbitnya. UGnews terbit terbit sebulan dua kali setiap tanggal 5 dan 20. Alur 
proses pencetakan UGnews setelah diperbaiki baru masuk seperti proses tersebut 
di atas, yakni dimulai dari bagian penerimaan, ke Kepala Produksi dan seterusnya. 
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BAB III 
PELAKSANAAN PRAKTIK KERJA LAPANGAN 
 
A. Bidang Kerja 
Praktikan melaksanakan PKL di Divisi Pemasaran yang berada di CV Restu 
Ibu Utama. Di Divisi Pemasaran sendiri, praktikan juga diperbantukan di bagian 
Administrasi/Penerimaan pekerjaan. Jadi tugas PKL meliputi : 
1. Menerima konsumen yang datang langsung 
2. Memberi penjelasan yang dbutuhkan konsumen seputar produk ce-
takan yang ditawarkan perusahaan. 
3. Mencari konsumen dengan cara menghubungi melalui telepon atau da-
tang langsung ke sejumlah instansi 
4. Mengirim penawaran pembuatan barang cetakan 
5. Memberi pelayanan pengantaran barang ke konsumen 
 
Dalam melakukan PKL praktikan mendapat bimbingan dari Bapak Wira Adi 
Putra yang selain menjadi salah satu direktur juga merangkap sebagai kepala Ba-
gian Marketing. Bapak Wira bertugas mencari, menghubungi dan mendatangi 
konsumen.Selain itu praktikan juga mendapat bimbingan dari Bapak Dasril selaku 
kepala produksi yang menjelaskan tentang alur produksi di CV Restu Ibu Utama 
sehingga Praktikan mendapat pengetahuan tentang alur pekerjaan di sebuah per-
cetaka
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 Gambar III.1. Foto demgan kepala produksi 
 Sumber : Data diolah oleh praktikan 
 
B. Pelaksanaan Kerja 
1. Menerima konsumen yang datang langsung 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber : Data diolah oleh praktikan 
 
 
Mendapat tugas un-
tuk menerima kon-
sumen yang datang 
Menerima 
Konsumen 
yang datang 
Mendata 
Konsumen 
yang da-
tang 
Menyerahkan data 
konsumen yang 
datang ke Bapak 
Wira selaku men-
tor praktikan 
Gambar III.2. Mekanisme proses penerimaan konsumen konsumen yang datang langsung 
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Praktikan melaksanakan Praktik Kerja Lapangan terhitung dari tanggal 3 Juli 
– 8 September 2017 (selama 49 hari kerja). Di awal praktik, praktikan mendapat 
penjelasan secara umum tentang pekerjaan yang harus ditangani praktikan oleh 
Bapak Wira Adi Putra melalui dialog langsung. 
Di awal masa PKL, praktikan banyak ditempatkan di bagian front of-
fice/penerimaan pekerjaan. Front office merupakan lokasi utama dari sebuah pe-
rusahaan di mana kesan sebuah perusahaan baik dan buruknya bisa langsung 
terdeteksi dari pelayanan pada front Office ini. Karena itulah saat diperbantukan 
di tempat ini  praktikan pun berupaya secara maksimal memberikan layanan 
maksimal kepada konsumen. 
Citra menjadi hal penting karena akan mempengaruhi keputusan konsumen 
untuk mempercayakan kebutuhan barang cetakan mereka ke pada perusahaan 
tempat praktikan melakukan PKL. Karena itulah praktikan berusaha sebaik 
mungkin agar tampil dengan baik dalam menjaankan tugas di sini  
Di bagian ini praktikan bertemu dengan konsumen secara langsung. 
Belakangan ini mereka yang membutuhkan jasa percetakan banyak yang langsung 
mendatangi perusahaan percetakan guna mendapat harga yang diinginkan. Untuk 
hal yang satu ini praktikan pun harus bisa mempengaruhi konsumen yang datang 
untuk mempercayakan pembuatan kebutuhan barang-barang cetakannya kepada 
CV Restu Ibu Utama, tempat praktikan melakukan PKL. Selain itu konsumen da-
tang langsung karena ingin menginformasikan materi cetakan yang mereka 
inginkan. Mereka ingin menghindari kesalahan bila hanya memberi  informasi 
melalui telepon. 
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Dalam satu hari konsumen yang datang tidak menentu. Berkisar antara  2 - 3 
konsumen. Dalam menjalankan pekerjaan ini praktikan mendapat banyak pen-
galaman, di antaranya melatih kesabaran dalam menunggu datangnya knsumen 
memberikan pelayanan. 
 
2. Memberi penjelasan yang dbutuhkan konsumen seputar produk ce-
takan yang ditawarkan perusahaan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
  
  
  
  
  
  
   Sumber : Data diolah oleh praktikan 
  
Dalam memberi penjelasan kepada konsumen, tentu saja praktikan harus ber-
hati-hati agar tidak terjadi miskomuikasi yang akan merugikan pihak perusahaan. 
Oleh mentor Bapak Wira Adi Putra, praktikan mendapat bimbingan bagaimana 
berkomunikasi dengan konsumen. Selain memberi pejelasan kepada konsumen, 
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Gambar III.3. Mekanisme proses memberi penjelasan kepada konsumen 
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praktikan juga menawarkan berbagai jasa percetakan, termasuk harga yang dita-
warkan hingga meyakinkan konsumen untuk tidak ragu menggunakan jasa perus-
ahaan untuk pembuatan kebutuhan barang-barang cetakan mereka. 
Komunikasi adalah hal utama yang dibutuhkan dalam praktikan melakukan 
PKL di bagian marketing ini. Praktikan pun mendapat banyak bimbingan dan ara-
han agar lebih berani berkomunikasi, terutama dengan orang baru. Praktikan pun 
belajar bagaimana membaca situasi dan melihat peluang yang datang. Selain itu 
praktikan pun belajar bagaimana melakukan negosiasi dengan klien.Praktikan ha-
rus bisa memberi pelayanan yang maksimal kepada konsumen dengan tetap bersi-
kap profesional. 
Dalam memberikan penjelasan, praktikan melakukannya secara langsung 
kepada konsumen yang datang langsung ke kantor, atau bisa juga melaaui tele-
pon.  Keduanya, baik secara langsung maupun melalui telepon, memililiki tan-
tangan tersendiri untuk dilakukan. Ketika berhadapan secara langsung, praktikan 
punya kesempatan yang lebih efektif dalam memberikan penjelasan. Selain itu 
kemungkinan praktikan untuk mempengaruhi konsumen lebih terbuka karena 
penjelasan yang diberikan bisa didukung dengan ekspresi wajah, gesture tubuh 
dan sebagainya.  
Namun begitu, penjelasan langsung juga mempunyai kelemahan. Konsumen 
sering kali tidak mempunyai banyak waktu. Konsumen kebanyakan datang hanya 
karena membutuhkan informasi tentang barang cetakan yang mereka butuhkan, 
sekadar menanyakan harga dan meminta contoh barang cetakan. Walau begitu 
konsumen yang memang datang karena ingin meminta jasa perusahaan untuk 
membuat barang cetakan juga tetap ada.  
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Penjelasan melalui telepon, tantangannya adalah bagaimana bisa 
mempengaruhi konsume untuk menerima penjelasan melalui suara. Tentu saja 
dibutuhkan pelatihan tersendiri bagi praktikan dalam berkomunikasi dengan jelas 
dan efektif.  
3. Mencari konsumen dengan cara menghubungi melalui telepon atau 
datang langsung ke sejumlah instansi  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
  
Sumber : Data diolah oleh praktikan 
 
Ternyata mencari konsumen tidaklah mudah. Hal ini pratikan rasakan ketika 
praktikan mulai nerupaya mencari konsumen melalui telpon. Selain itu praktikan 
juga berkesempatan mendatangi sejumlah perusahaan yang menjadi konsumen 
dari CV Restu Ibu Utama sejak lama, di antaranya Universitas Gunadarma, Ru-
mah Sakit Masmitra, CV Azzahro, CV Pedrosa Kuala Raya serta ke sejumlah 
rekanan percetakan lainnya yang menjadi mitra CV Restu Ibu di bidang perce-
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Gambar III.4. Mekanisme proses menghubungi lewat telepon 
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takan. Selama masa PKL tidak banyak konsumen yang praktikan dapatkan. Da-
lam satu hari hanya satu konsumen yang didapat melalui telpon atau pun datang 
langsung. Namun bisa pula tidak dapat sama sekali.    
Sekali lagi, peranan komunikasi di sini menjadi sangat penting. Di snilah 
praktikan semakin menyadari ternyata di bagian marketing, berkomunikasi tidak 
sekadar asal bicara. Berkomunikasi di sini, bagaimana kita menginfomasikan 
produk atau jasa perusahaan kepada konsumen dan kemudian bisa 
mempengaruhinya untuk membeli atau menggunakan jasa perusahaan kita.   
PKL juga memberi pelajaran tentang tanggung jawab kepada praktikan. Men-
tor pun memberikan arahan agar praktikan lebih aktif dalam berkomunikasi 
dengan konsumen maupun dengan pegawai lain di lingkungan pekerjaan. Karena 
komunikasi yang baik di lingkungan pekerjaanakan membuat suasana pekerjaan 
lebih kondunsif.  
Banyak manfaat yang praktikan dapatkan selama melakukan PKL. Berbagai 
ilmu dan pengalaman yang didapat membuat wawasan praktikan semakin terbuka 
tentang dunia kerja secara umum. Selain itu sdikit banyak, praktikan juga 
mendapat pengetahuan tentang dunia percetakan.   
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 Gambar III.5. Map untuk Rumah Sakit Masmitra beserta konsumennya 
 Sumber : Data diolah oleh praktikan 
 
4. Membuat dan mengirim surat penawaran pembuatan barang cetakan  
 
 
    
 
 
 
 
 
  
  
  
  
     Sumber : Data diolah oleh praktikan 
 
Walau perusahaan tempat praktikan melakukan PKL telah memiliki sejumlah 
konsumen tetap yang telah memakai jasa CV Restu Ibu Utama untuk membuat 
barang cetakan mereka, praktikan tetap mencoba mencari konsumen baru dengan 
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Gambar III.6. Mekanisme proses mengirim  surat penawaran barang cetak 
36 
 
 
 
cara membuat dan mengirim surat penawaran ke sejumlah perusahaan. Kepada 
konsumen lama pun praktikan juga mengirim penawaran dalam upaya agar perus-
ahaan tersebut akan menambah pembuatan barang-barang cetakan mereka yang 
lain kepada perusahaan tempat praktikan PKL. Perkembangan teknologi informa-
si memungkinan proses penawaran berlangsung cepat karena bisa dikirim melalui 
email maupun sosial media.  
   Pengiriman penawaran pembuatan barang cetakan ini kemudian ditin-
daklanjuti dengan menguhubungi kembali pihak perusahaan untuk menanyakan 
prospek atau kelanjutan dari penawaran tersebut. Di sinilah dibutuhkan mental 
yang kuat dalam menghubungi kembali perusahaan untuk memastikan ada atau 
tidaknya proyek untuk perusahaan  tempat praktikan melakukan PKL. Menghub-
ungi melalui telpon tetap menjadi salah satu cara terbaik, walau terkadang forum 
sosial media juga bisa menjadi media untuk berkomunikasi. 
  
5. Memberi pelayanan pengantaran barang ke konsumen 
 
 
 
 
 
 
  
  
Sumber : Data diolah oleh praktikan 
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Gambar III.7. Mekanisme proses pengiriman barang cetak 
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Dalam menjalankan PKL di CV Restu Ibu Utama, praktikan juga berusaha 
terlibat dengan pekerjaan bagian lain yang masih berkaitan dengan pekerjaan PKL 
praktikan di bagian marketing. Salah satunya sesekali ikut serta melakukan 
pengantaran barang cetakan yang telah selesai ke konsumen.   
     Barang cetakan yang sudah selesai yang berjumlah besar memang diberi-
kan jasa pelayanan pengiriman barang. Praktikan ikut serta dalam pengiriman ini 
bukan hanya karena ingin membantu pengiriman ini, namun karena bagi prak-
tikan kesempatan ini bisa dimanfaatkan untuk menawarkan pembuatan barang 
cetakan yang lain atau menanyakan prospek bagi pekerjaan lain, bila praktikan 
telah melakukan pengiriman penawaran sebelumnya. Karena saat melakukan 
pengiriman barang inilah praktikan bisa berkesempatan bertemu langsung dengan 
orang yang bertanggung jawab dengan barang cetakan pihak konsumen. Terka-
dang praktikan sendiri yang ditugaskan membantu pengiriman barang untuk ba-
rang cetakan yang ringan sehingga bisa praktikan lakukan dengan motor. 
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Gambar III.8. Hasil cetakan yang akan dikirim 
Sumber : Data diolah oleh praktikan 
 
C. Kendala yang Dihadapi 
Saat melakukan Praktik Kerja Lapangan di CV Restu IBu Utama, tentu saja 
ada banyak kendala yang dihadapi oleh praktikan. PKL yang praktikn lakukan 
tentu saja tidak berjalan mulus. Praktikan menyadari sebagai pribadi, ada banyak 
kendala yang berhubungan dengan karakter praktikan. Selain itu kendala juga 
menyangkut soal pengetahuan dan keterampilan di dunia kerja yang berhubungan 
dengan bidang percetakan. Kendala-kendala tersebut adalah: 
1. Terbatasnya pengetahuan praktikan mengenai produk jasa yang ada di CV 
Restu Ibu Utama. Proses waktu yang relatif sebentar membuat product 
knowledge praktikan tentang perusahaan menjadi terbatas. Hal ini teruta-
ma terjadi di awal praktikan melakukan PKL 
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2. Sulit bagi praktikan melakukan negosiasi harga dengan konsumen yang 
umumnya  memang pintar dalam melakukan tawar –menawar. Ketakutan 
praktikan akan membuat kesalahan, membuat praktikan gugup dalam 
melakukan tawar-menawar harga dengan calon konsumen.  
3. Tidak mudah mendapat konsumen baru di tengah persaingan perusahaan 
percetakan yang demikian ketat. Persaingan harga sering kali terjadi se-
hingga praktikan perlu berhati-hati dalam bernegosiasi agar tidak membu-
at perusahaan merugi. Banyak perusahaan sejenis yang berani memasang 
tarif murah tanpa mempedulikan masalah mutu dari hasil cetakan. Perus-
ahaan tempat praktikan PKL, sangat mengedepankan kualitas sehingga 
tidak ingin bermain dalam soal harga. Ini menjadi kendala, terutama dalam 
mencari konsumen baru yang tentunya selalu ingin harga murah.      
 
D. Cara Mengatasi Kendala. 
Walau praktikan mengaku sulit dalam melakukan PKL di bagian marketing 
ini, namun begitu praktikan berusaha mengatasi kendala yang dihadapi. Adapun 
cara-cara praktikan dalam mengatasi kendala yang timbul adalah: 
1. Product knowledge memang menjadi sesuatu yang harus dengan segera 
praktikan kuasai saat PKL baru dimulai. Soal product knowlwdge ini me-
mang menjadi masalah utama bagi umumnya para praktikan yang 
melakukan PKL di berbagai instansi. Karena tanpa menunggu waktu yang 
lama praktikan harus bisa dengan segera melakukan tugas sesuai dengan 
bidang yang praktikan masuki.  Karena itu sebisa mungkin praktikan harus 
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bisa dengan cepat mempelajari segala sesuatu yang dilakukan oleh perus-
ahaan tempat praktikan PKL. Praktikan mencoba mempelajari apa saja 
jasa perusahaan sehingga product knowledge ini bisa sedikit membantu 
meningkatkan kepercayaan diri praktikan dalam melakukan penawaran. 
“Definisi inisiatif adalah suatu kemampuan dalam menemukan peluang, 
menemukan ide, mengembangkan ide serta cara-cara baru dalam memec-
ahkan suatu problema” (Suryana: 2006). Praktikan pun berinisiatif untuk 
mencoba mempelajari apa saja jasa perusahaan sehingga product 
knowledge ini bisa sedikit membantu meningkatkan kepercayaan diri prak-
tikan dalam melakukan penawaran. Inisaitif untuk meningkatkan product 
knowledge ini praktikan lakukan dengan banyak bertanya kepada pimpi-
nan maupun pegawai lainnya yang ada di perusahaan tempat praktikan 
PKL. Selain itu, praktikan juga mencoba mencari tahu dengan banyak 
membaca melalui berbagai sumber, terutama internet tentang berbagai 
produk percetakan. Internet memang menjadi tempat  di mana praktikan 
bisa mencari berbagai informasi tentang dunia percetakan, lengkap dengan 
segala produknya, hal yang bila praktikan tanyakan kepada pegawai lain, 
takut mengganggu pekerjaannya. Sesekali bertanya tentu tidak mengapa. 
Namun karena ini merupakan hal baru, tentu saja banyak hal yang prak-
tikan masih belum mengerti walau telah dijelaskan. Dan praktikan merasa 
segan untuk terus bertanya. Praktikan menyadari, para pegawai di sana 
yang bekerja dengan target-target tertentu, tentu akan merasa terganggu 
bila praktikan terus bertanya ini dan itu tentang pekerjaan yang mereka 
lakukan. Praktikan juga mencari tahu dan mencoba mengerti berbagai 
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istilah di dunia percetakan dengan membaca maupun bertanya langsung. 
Selain itu, sesekali praktikan juga mencoba melihat langsung kerja di ba-
gian produksi agar praktikan semakin mengerti apa saja yang dilakukan di 
perusahaan percetakan itu. Dunia percetakan benar-benar sesuatu hal yang 
baru bagi praktikan.    
2. Segala hal yang praktikan lakukan saat PKL merupakan pengalaman per-
tama yang praktikan lakukan. Dari semua hal yang menjadi kendala prak-
tikan, negosiasi soal harga merupakan hal tersulit bagi praktikan.   
“Menurut Sutojo (2009: 58) harga adalah bagian penting yang tidak 
terpisahkan dari the marketing mix. Karena juga tidak dapat dipisahkan 
dari ketiga komponen the marketing mix yang lain yaitu produk, distri-
busi dan promosi penjualan. Oleh karena itu dalam menyusun strategi 
harga perusahaan tidak dapat mengabaikan kebijaksanaan pemasaran 
jangka pendek dan menengah yang telah digariskan maupun strategi 
produk, distribusi dan promosi penjualan. Di samping itu seperti halnya 
bauran pemasaran strategi harga perlu memperhitungkan persepsi kon-
sumen sasaran kepada siapa strategi itu ditujukan dan perkembangan 
lingkungan bisnis”. (Wibowowati: 2016)   
 
Karena menyangkut soal uang, jadi merupakan sesuatu yang sensitif.  Un-
tuk meningkatkan kemampuan dalam bernegosiasi, hal pertama yang di-
akukan praktikan adalah menguasai seluk-beluk jasa yang ada di perus-
ahaan sehingga praktikan tidak salah dalam memberikan harga. Selain itu 
praktikan juga mencoba melakukan survey secara diam-diam kepada pe-
rusahaan sejenis lainnya untuk mengetahui bagaimana penawaran di pe-
rusahaan mereka. Di awal PKL paktikan juga sempat berpura-pura men-
elpon sebagai konsumen yang membutuhkan jasa mereka. Dengan cara ini 
praktikan sedikit banyak mendapat pengetahuan tentang cara mereka 
bernegosiasi. Agar praktikan tidak salah dalam memberikan harga, di ma-
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na bila terlalu mahal konsumen akan lari, namun bila kemurahan perus-
ahaan akan merugi, maka praktikan meminta kepada pimpinan untuk 
memberikan kisaran harga yang dimungkinkan untuk diberikan kepada 
konsumen. Dalam melakukan negosiasi harga prakikan pun harus mampu 
membaca kondisi psikologis konsumen. Praktikan harus bisa menilai ting-
kat kebutuhan akan materi percetakan yang ia inginkan. Dengan begitu 
praktikan bisa bermain dengan harga. Hal ini terutama praktikan bisa 
lakukan kepada konsumen yang datang langsung. Tentu saja di awal 
melakukan tawar-menawar harga ini praktikan terus mengalami rasa pan-
ik, apabila negosiasi telah selesai. Apalagi untuk beberapa waktu, prak-
tikan sempat tidak mendapatkan konsumen baru. hal ini membuat prak-
tikan merasa telah melakukan kesalahan hingga konsumen pun lari se-
hingga tidak terjadi transaksi.  Namun dengan berjalannya waktu kendala 
tersebut teratasi. Praktikan pun merasa semakin bisa menilai posisi tawar 
konsumen dan bisa dengan rileks memberikan penawaran kepada kon-
sumen, baik yang datang langsung ataupun melalui telepon.   
3. Untuk mendapatkan konsumen baru memang dibutuhkan kegigihan prak-
tikan dalam melakukan penawaran. Apalagi di tengah persaingan bisnis 
percetakan yang semakin ketat. Berbagai perusahaan menawarkan jasa 
dengan harga bersaing dengan mengaku kalau mereka yang terbaik. Na-
mun begitu dalam situasi seperti ini praktikan mencoba memperlihatkan 
profesionalitas perusahaan tempat praktikan PKL. Kepada konsumen 
praktikan mencoba memberikan gambaran kalau perusahaan tidak pernah 
mengecewakan konsumen dalam memberikan hasil. Praktikan juga men-
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coba untuk meyakinkan konsumen untuk tidak terjebak dengan harga mu-
rah namun tidak memperhatikan mutu cetakan.  Untuk itu praktikan juga 
menyertakan sejumlah contoh hasil barang cetakan kepada calon kon-
sumen agar mereka bisa menilai hasil pekerjaan yang telah dilakukan pe-
rusahaan tempat praktikan PKL. Untuk  masalah yang satu ini, dari pimpi-
nan praktikan juga mendapat masukan, untuk tidak mengobral harga da-
lam upaya mendapat konsumen baru. Menurut pimpinan hal itu justru 
akan membuat imej perusahaan me jadi kurang baik. Pimpinan tempat 
praktikan PKL pun menekankan, pekerjaan dengan harga di bawah rata-
rata biasanya justru tidak terlalu mempedulikan mutu karena dikerjakan 
cenderung asal jadi. Hal itu sangat dihindari oleh perusahaan yang 
menekankan profesionalitas.  Selain itu pratikan juga memberitahu infor-
masi tentang beberapa perusahaan yang telah bertahun-tahun menjadi 
kosumen di CV Restu Ibu Utama. Dengan cara ini konsumen akan melihat 
dan menilai betapa perusahaan tempat praktikan PKL adalah perusahaan 
yang terpercaya untuk jasa pembuatan barang-barang cetakan. Terbukti 
dengan adanya konsumen yang telah mejadi pelanggan tetap selama ber-
tahun-tahun. Itu menunjukkan kalau mereka puas dengan pelayanan pe-
rusahaan tempat praktikan magang. 
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BAB IV 
KESIMPULAN 
 
A. Kesimpulan  
Setelah praktikan melaksanakan Praktik Kerja Lapangan (PKL) selama empat 
puluh hari kerja di Divisi Pemasaran CV Restu Ibu, praktikan memperoleh ban-
yak pengalaman dan pengetahuan tentang dunia kerja. Berdasarkan tujuan prak-
tikan dalam melaksanakan PKL, maka praktikan menyimpulkan beberapa hal, 
yaitu :  
1. Praktikan telah mengetahui bagaimana pelaksanaan kegiatan pemasaran  
di Divisi Pemasaran CV Restu Ibu.  
2. Praktikan mendapat pengalaman, ilmu, wawasan tentang proses pemasa-
ran secara langsung. Bagaimana berhubungan dengan konsumen dalam 
melakukan penawaran produk, melakukan pertemuan dengan pelanggan 
dengan membuat janji terlebih dahulu maupun secara langsung. 
3. Selain mendapat pengetahuan tentang kegiatan pemasaran, Prakikan pun 
dapat melatih sikap mental serta etika dalam bekerja yang tentunya diper-
lukan saat bekerja nanti. Selain itu praktikan juga bisa meningkatan ke-
mampuan berkomunikasi serta kepercayaan diri. 
4.  Teori-teori yang diterima praktikan selama perkuliahan, terutama tentang 
marketing, juga dapat langsung dipraktikan ketika praktikan melakukan 
promosi, direct selling dan negosiasi dengan pelanggan sehingga pada 
akhirnya pelanggan mau bekerja sama dengan CV Restu Ibu.
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B. Saran  
Setelah mengetahui secara langsung kegiatan yang berlangsung di CV 
Restu Ibu di Divisi Pemasaran, maka praktikan ingin memberikan saran dan 
masukan bagi perusahaan, universitas dan para mahasiswa yang akan 
melaksanakan Praktek Kerja Lapangan, yaitu : 
1. Saran untuk Mahasiswa: 
a. Persiapkan dengan baik segala sesuatu yang dibutuhan untuk pelaksa-
naan PKL jauh hari sebelum waktu pelaksanaan. 
b. Komunikasi menjadi hal yang penting dalam PKL karena itu tingkat-
kan kemampuan dalam berkomunikasi 
c. Biasakan diri untuk berinisiatif yang akan menjadi kebiasaan baik di 
dunia kerja.  
2. Saran untuk Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta: 
a. Fakultas Ekonomi, khususnya Program studi S1 Manajemen perlu 
memberikan kuliah, simulasi ataupun pelatihan kepada mahasiswa 
mengenai proses pemasaran, penawaran secara langsung dan hal-hal 
lain yang berhubungan dengan pemasaran kepada mahasiswa, sehing-
ga dengan simulasi tersebut mahasiswa lebih siap dalam melakukan 
PKL 
b. Fakultas perlu menjalin kerja sama dengan berbagai perusahaan di 
mana mahasiswa bisa melakukan PKL di sana agar proses PKL bisa 
termonitor dengan baik sehingga mahasiswa bisa optimal dalam 
melakukan PKL 
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3. Saran untuk CV Restu Ibu Utama: 
a. Perlu memberi arahan yang lebih jelas agar praktikan mempuyai gam-
baran yang jelas tentang.lingkup kerja yang harus dilakukan  
b. Lebih meningkatkan fasilitas yang ada agar upaya mendapat kon-
sumen bisa berjalan dengan lebih baik.  
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LAMPIRAN 1 
LEMBAR TATA CARA PENGUTIPAN DARI DEKAN 
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LAMPIRAN 2 
LOG KEGIATAN HARIAN. 
 
No Hari/Tanggal Kegiatan Pembimbing 
1 Senin, 3 Juli 
2017 
- Perkenalan ke seluruh 
Pegawai. 
- Mendapat informasi 
secara umum tentang pe-
rusahaan 
- Adaptasi dengan peker-
jaan dan lingkungan. 
 
Bapak Wira Adi 
Putra 
2 Selasa, 4 Juli 
2017 
- Adaptasi dengan peker-
jaan dan lingkungan. 
Bapak Wira Adi 
Putra 
3 Rabu, 5 Juli 2017 - Adaptasi dengan peker-
jaan dan lingkungan  
Bapak Wira Adi 
Putra 
4 Kamis, 6 Juli 
2017 
- Melakukan pendataan 
sejumlah konsumen tetap 
Bapak Wira Adi 
Putra 
5 Jum’at, 7 Juli 
2017 
- Melakukan pendataan 
sejumlah konsumen tetap 
Bapak Wira Adi 
Putra 
6 Senin, 10 Juli 
2017 
- Melakukan pendataan 
perusahaan yang pernah 
menjadi konsumen 
Bapak Wira Adi 
Putra 
 
7 Selasa, 11 Juli 
2017 
- Melakukan pendataan 
perusahaan yang pernah 
menjadi konsumen 
- Ikut mendampingi saat 
calon konsumen datang 
Bapak Wira Adi 
Putra 
 
Bapak Dasril 
 
8 Rabu, 12 Juli 
2017 
- Ikut mendampingi saat 
calon konsumen datang 
Bapak Dasril 
9 Kamis, 13 Juli 
2017 
- Menghubungi konsumen 
tetap dan lama untuk 
penjajakan pekerjaan  
Bapak Wira Adi 
Putra 
10 Jum’at, 14 Juli 
2017 
- Menghubungi konsumen 
tetap dan lama untuk 
penjajakan pekerjaan 
Bapak Wira Adi 
Putra 
11 Senin, 17 Juli 
2017 
- Menghubungi konsumen 
tetap dan lama untuk 
penjajakan pekerjaan 
- Membuat dan Mengirim 
sejumlah penawaran ba-
rang cetakan  
 
Bapak Wira Adi 
Putra 
12 Selasa, 18 Juli - Membuat dan Mengirim Bapak Wira Adi 
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2017 sejumlah penawaran ba-
rang cetakan 
- Menghubungi perus-
ahaan untuk mendapat 
respons terhadap pena-
waran yang telah terki-
rim. 
Putra 
13 Rabu, 19 Juli 
2017 
- Membuat dan Mengirim 
sejumlah penawaran ba-
rang cetakan 
- Menghubungi perus-
ahaan untuk mendapat 
respons terhadap pena-
waran yang telah terki-
rim. 
- Ikut mengantar tabloid 
UGnews ke Gunadarma 
 
Bapak Wira Adi  
14 Kamis, 20 Juli 
2017 
- Menerima konsumen 
yang datang  
- Menghubungi sejumlah 
perusahaan untuk menja-
jaki pekerjaan 
Bapak Dasril 
15 Jum’at, 21 Juli 
2017 
- Membuat dan Mengirim 
sejumlah penawaran ba-
rang cetakan 
- Ikut mengantar barang 
percetakan ke Rumah 
Sakit Masmitra  
- Melakukan presentasi 
penawaran 
 
Bapak Wira Adi 
Putra 
16 Senin, 24 Juli 
2017 
- Ikut meeting dengan 
klien  
- Melakukan presentasi 
penawaran 
Bapak Wira Adi 
Putra 
17 Selasa, 25 Juli 
2017 
- Menerima konsumen 
yang datang 
- Mengarsip surat keluar 
masuk 
Bapak Dasril 
18 Rabu, 26 Juli 
2017 
- Ikut melihat proses pem-
otretan untuk tabloid 
Gunadarma UGnews 
Bapak Idon Har-
yana 
19 Kamis, 27 Juli 
2017 
- Menerima konsumen 
yang datang 
- Mengarsip surat keluar 
masuk 
Bapak Dasril 
52 
 
 
 
20 Jum’at, 28 Juli 
2017 
- Ikut mengantar dummy 
UGnews 
Bapak Wira Adi 
Putra 
21 Senin, 31 Juli 
2017 
- Meeting dengan rekanan 
percetakan 
- Melakukan presentasi 
penawaran 
IBapak Wira Adi 
Putra 
22 Selasa, 1 Agustus 
2017 
- Menelpon klien 
- Menerima konsumen 
yang datang 
Bapak Dasril 
 
23 Rabu, 2 Agustus 
2017 
- Mengambil dummy UG-
news 
 
- Ikut melakukan revisi 
UGnews 
Bapak Wira Adi 
Putra 
Ibu Elok Dama-
yati 
24 Kamis, 3 
Agustus 2017 
- Melihat proses revisi dan 
pencetakan UGnews 
Bapak Dasril 
25 Jum’at, 4 
Agustus 2017 
- Mengantar UGnews dan 
barang cetakan lainnya 
- Melakukan presentasi 
penawaran 
Bapak Wira Adi 
Putra 
26 Senin, 7 Agustus 
2017 
- Membuat dan Mengirim 
sejumlah penawaran ba-
rang cetakan 
Bapak Dasril 
27 Selasa, 8 Agustus 
2017 
- Ikut Meeting dengan 
klien  
- Melakukan presentasi 
penawaran 
Bapak Wira Adi 
Putra 
28 Rabu, 9 Agustus 
2017 
- Menelpon klien 
- Menerima konsumen 
- Melihat proses lay out 
UGnews 
Bapak Dasril 
 
Bapak Budi 
29 Kamis, 10 
Agustus 2017 
- Menelpon klien 
- Melihat proses lay out 
UGnews 
Bapak Budi 
30 Jum’at, 11 
Agustus 2017 
- Mengantar barang ce-
takan 
Badan Waqaf 
- Melakukan presentasi 
penawaran 
Bapak Wira Adi 
Putra 
31 Senin,  14 
Agustus 2017 
- Meeting dengan klien 
- Melakukan presentasi 
Bapak Wira Adi 
putra 
32 Selasa , 15 
Agustus 2017 
- Rapat seluruh bagian.dan 
evaluasi pekerjaan 
Bapak Wira Adi 
Putra 
33 Rabu,  16 
Agustus 2017 
- Mengirim penawaran 
- Menghubungi klien 
Bapak Dasril 
34 Jumat, 18 
Agustus 2017 
- Meeting dengan klien Bapak Wira Adi 
Putra 
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35 Senin, 21 
Agustus 2017 
- Melihat proses penulisan 
naskah materi isi UG-
news 
Ibu Elok Dama-
yati 
36 Selasa, 22  
Agustus 2017 
- Melihat proses penulisan 
naskah materi isi UG-
news 
Ibu Elok Dama-
yati 
37 Rabu, 23  
Agustus 2017 
- Melihat proses penulisan 
naskah materi isi UG-
news 
Ibu Elok Dama-
yati 
38 Kamis,  24  
Agustus 2017 
- Melihat proses layout 
UGnews 
Bapak Budi 
39 Jum’at,  25  
Agustus 2017 
- Mengarsip surat keluar 
masuk 
- Menerima konsumen 
Bapak Dasril 
40 Senin  28 
Agustus 2017 
- Mengantar dummy UG-
news ke Gunadarma 
Bapak Wira Adi 
putra 
41 Selasa,  29  
Agustus 2017 
- Menerima konsumen 
- Menelpon klien 
Bapak Dasril 
42 Rabu, 30 
Agustus 2017 
- Rapat seluruh bagian dan 
evaluasi 
- Mengarsip surat keluar 
dan masuk 
Bapak Wira Adi-
putra 
43 Kamis, 31 
Agustus 2017 
- Membuat laporan 
- Mengarsip surat keluar 
dan masuk 
Ibu Elok Dama-
yati 
44 Jum’at, 1 Sep-
tember 2017 
- Mengambil revisi UG-
news 
- Mengantar barang ke 
klien 
- Ikut merevisi UGnews  
 
45 Senin, 4 Septem-
ber 2017 
- Ikut Mengantar UGnews 
- Bertemu dengan klien 
Bapak Wira Adi 
Putra 
46 Selasa, 5 Sep-
tember 2017 
- Membuat laporan 
- Mendata klien 
Bapak dasril 
47 Rabu, 6 Septem-
ber 2017 
- Menerima konsumen 
- Mengarsip surat keluar 
dan masuk 
Bapak Dasril 
48 Kamis, 7 Sep-
tember 2017 
- Membuat laporan 
- Mengarsip surat keluar 
dan masuk 
 
49 Jum’at, 8 Sep-
tember 2017 
- Perpisahan selesai PKL   
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LAMPIRAN 3 
 Surat Persetujuan Pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan (PKL) 
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LAMPIRAN 4 
 Lembar Penilaian PKL 
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LAMPIRAN 5  
Daftar Hadir Praktik Kerja Lapangan (PKL) 
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LAMPIRAN 6 
Contoh Surat Penawaran harga 
 
